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KTTO PROJE EGITiM VE ARASTIRMA MERKEZI

Perakendeciler i¢cin Satis ve Musteri Yonetimi
8 HAZIRAN 2013

Egitmen: Ayla Yildiz Tekmir
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Kibrig Tark Ticarat Odas:
Turkish Cyprizs Crambser o Commarce

Perakendeciler icin Satis ve Miisteri Yonetimi

Egitimin Amaci

Ozellikle kanal satisi yapan satis personeli satislarda oldukca zorlanmaktadir. Ciinkii bu tip
satislar, uzun soluklu ve strekli iliski gereken satislardir. Bu calismada, satislarinizda
rakiplerinize gore fark yaratacak yontem ve teknikler sunulacaktir.

Diinyayi pengesine alan kriz ve rekabet dnceliklerinin degismesi, farkh satis yontemlerinin
ortaya ¢cikmasina neden olmaktadir. Bu teknik, saticilara, musterileri karsisinda 6zellikle de
ihtiyaclarin gelistirilmesi asamasinda 6nemli bir avantaj kazandirmaktadir.

Profesyonel saticilar, glinimuzde “blylk satis” veya “fikir satisi” olarak adlandirdigimiz
satislarda basari unsurlarini ortaya koymakta ve bu yontemi kullanarak rekabet avantaji
kazanmaktadir. Bu nedenle, oncelikle satis personelinin Grlin ve fikir satisindaki becerilerinin
gelistirmesi hedeflenmektedir. Ayrica seminer sliresince pazarlama, satis ve davranis
becerileri konularinda cagdas uygulamalar aktarilacak; boylelikle ilgili personele yontem ve
teknikleri uygulama becerilerinin kazandirmasi amaclanacaktir.

Egitim icerigi

» Kurumsal satis ile diger satis yontemleri arasindaki farkliliklar
» Cagdas satis stratejilerinde 6ne cikan trendler

» Satis slirecinin ele alinmasi ve kurumsal satistaki farkliliklari
» Musteri Odakli yaklasim

» Soru modelleri sorgulama becerileri
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Egitime Kimler Katilmal
Tim Calisanlar

Egitimin Tarihi, Yeri ve Saati
8 Haziran 2013 Cumartesi, KTTO, 09:30- 17:30

Katilimci Sayisi:

Katilimci sayisi 20 kisi olarak belirlenmistir. Her isletmeden en fazla iki katilmci olacaktir.

Egitim Ucreti

Egitim Ucreti 150 TL dir. Uyelerimizin ilk katihmcisi igin licretsiz, ikinci katimcisi icin 100 TL
dir. Egitimin sonunda katihmcilara sertifika verilecektir.
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EGITMEN OZGECMISI

AYLA YILDIZ TEKMIR OZER

1986 yilinda i.U. Basin Yayin Yiiksek Okulundan mezun olmustur.1986 yilinda i.U. isletme Fakiiltesi isletme
iktisadi Enstittisu isletmecilik ihtisas Programini bitirdikten sonra 1988-93 yillari arasinda Yaysas A.S. Satis ve
Pazarlama uzman ve yoneticisi olarak gorev almistir. 1993-1999 yilinda Uzay Elektronik’te Pazarlamadan
sorumlu Genel Miidir yardimciligl goérevini Gstlenmistir.1999 yilinda Kog¢ Toplulugu biinyesinde faaliyet
gosteren i.d.e.a. A.S.’ye disaridan sozlesmeli olarak proje bazinda Kog toplulugunun gesitli kurumlariyla satis
ekiplerine yonelik gizli misteri ¢calismasi, satis ve bireysel gelisim konularinda egitim faaliyetlerini
gerceklestirmistir. 2001 yili itibariyle gesitli kuruluslara satis danismanligi ve kisisel gelisim ile ilgili egitimler
gerceklestirmistir. Ayrica, kurumlarin talepleri dogrultusunda satis ekiplerinin sahada izlenmesi ve kisisel
becerilerin gelistirilmesi konusunda saha satis danismanhgi da yapmaktadir. Ozellikle Satis sirasi ve sonrasi
hizmet alanlarinda (Turizm, otelcilik, sigorta, saglk bankacilik vb.); misteri ve kalite odakli hizmet satis
becerileri, bagimli misteri yaratma ve misteri portfoylini gelistirme, iletisim ve ¢atisma yonetimi ve
miuzakere konularinda kurumlarin ihtiyaglarina yénelik programlar hazirlayip sunmaktadir. 2010 yilina kadar
cesitli Universitelerde uygulamali bilimlerde pazarlama dersleri vermistir

VERDIGI EGITIMLER

- Uygulamali Satis Teknikleri

- Etkin Satis Teknikleri Ve Satista Profesyonellik
- lleri Satis Teknikleri (S.P.i.N)

- Musteri Odakli Hizmet Kalitesini Gelistirme

- Muizakere Teknikleri

- Kurumsal Satis Teknikleri

- Profesyonel Magaza Yonetimi

- Telefonda Etkin Satig Teknikleri

- Liderlik Becerileri ve Yonetici Gelistirme Oryantasyon Egitimi
- Mugsteri Odakli Hizmette Kalite

- Zaman Yonetimi

- Etkin Takim Calismasi ve iletisim
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